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ANEXO 1 DEL CAPITULO 1: LOS ENFOQUES MACROECONOMICOS DE

LA INTERNACIONALIZACION

Aunque por su enfoque exclusivo al pais-sector como unidad de andlisis no formen
parte del principal marco de referencia para esta investigacion, se recogen en este primer
anexo las que consideramos como las contribuciones macroeconomicas mas relevantes
sobre el fendmeno de la internacionalizacion: la litepatura relacionada con las
explicaciones del comercio internacional entre los distintos paises y un marco mas
novedoso, propuesto por Porter, que identifica las condiciones que debe reunir un
determinado pais-sector como plataforma mas favorable para la competitividad

internacional de sus empresas.
1. LAS TEORIAS EXPLICATIVAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL'

El comercio internacional se ha expandido muy rapidamente durante la segunda mitad
de este siglo. Sin duda, factores tales como el propio crecimiento de la produccion
mundial, la reduccién del proteccionismo, unos mecanismos mas eficientes de
transporte y comunicaciones pero, sobre todo, una mayor integracion econdémica entfe
los distintos paises han favorecido la expansion del comercio a nivel mundial, el cual ha
visto incrementar significativamente su importancia. Sin embargo, las influencias que
gobiernan el comercio mundial son muchas y compleja/s, lo que explica el elevado

numero de interpretaciones expuestas con el animo de establecer los determinantes de

'Dado el amplisimo tratamiento que éstas han recibido ya en la literatura, este apartado se basa en una
revision sintética de las explicaciones ofrecidas por Daniels y Radebaugh (1989), Canals (1991, 1992),
Piggott y Cook (1993), Melin (1993), Albaum et al. (1994), McDougall et al. (1994) y Fernandez y
Vazquez (1994).



los patrones del comercio entre los distintos paises. Si bien algunas se muestran mas
completas que otras, todas pretenden responder basicamente a la misma pregunta: ;qué
determina la naturaleza y la cantidad de los bienes que un pais compra o vende en los

mercados internacionales?.

En este apartado se revisan, por orden cronologico de aparicion, aquéllas que han
gozado de una mayor tradicién en la explicacion del fendémeno del comercio
internacional, teniendo en cuenta que ninguna de las explicaciones ofrecidas hasta ahora
constituye una teoria generalmente aplicable a todos y cada uno de los distintos bienes,
en cualquier momento del tiempo. Dado que una amplisima variedad de literatura
econdmica ya ofrece un tratamiento ciertamente riguroso sobre este tema, nos limitamos
aqui a examinar, sucintamente, los aspectos mas destacados por las principales
aportaciones, en particular por la llamada teoria clasica del comercio internacional
(ventaja absoluta y ventaja comparativa), la teoria de la proporciéon de los factores
productivos, el modelo del ciclo de vida internacional del producto de Vernon y las
explicaciones basadas en el modelo conceptual de las egpnomias de escala o de la

competencia monopolistica.
1.1. La teoria cldsica del comercio internacional: ventaja absoluta y comparativa

El concepto de ventaja econdémica determina que los paises tienden a especializarse en
producir aquellos productos para los cuales gozan de una cierta ventaja; basicamente, un
menor coste de produccion. Esto significa, sencillamente, que a un pais le conviene
producir para su consumo doméstico y exportar aquellos bienes que fabrica mejor o mas
barato que otros paises, importando aquéllos otros que puede adquirir afuera de manera

maés eficiente. Sin embargo, conviene considerar las distintas situaciones posibles en



cuanto a estas diferencias internacionales en los costes, principalmente absolutas y
comparativas, pues el alcance y la naturaleza del comercio depende de cual de ellas
prevalezca en una potencial relacién comercial, asi como de las reciprocas estructuras de
demanda. En la teoria clasica del comercio se tiende a suponer que el precio ofrecido
iguala al coste de fabricacion, por lo que ni los costes\de transporte y/o de
comercializacion ni los beneficios empresariales acaban siendo tenidos en cuenta;
cuando resulta obvio que tales costes y/o margenes existen realmente y pueden llegar a

ser, ademas, muy significativos.

Una de las primeras explicaciones del comercio internacional, ya propuesta por Adam
Smith en su obra La riqueza de las naciones, es la teoria de la ventaja absoluta. Tal
condicién existirfa cuando un pais tuviera una ventaja en costes sobre otro en la
produccion de un determinado bien, es decir, pudiera producirlo utilizando menos
recursos; mientras que el segundo pais dispusiera de una ventaja en costes sobre el

primero en la produccion de otro bien distinto.

Segun este argumento, y en un mﬁndo sin barreras comerciales, cada pais tenderia a
especializarse en aquellos productos para los cuales gozara de una ventaja competitiva
absoluta en su produccion en relacion a todos los demas paises. El trabajo, el capital, la
tecnologia v los demds recursos productivos se concentrarian en aquellos sectores mds
eficientes, especializandose asi en la produccion de unos determinados tipos de bienes.
Las diferencias de costes entre los distintos paises se deberian al hecho de que las
productividades de los factore§ productivos, y particularmente la del factor trabajo,
representan el principal determinante del coste de produccion. Dichas productividades

se basarian en determinadas ventajas de localizacion, bien naturales (clima, recursos

(0%



minerales, etc.) bien adquiridas (habilidades técnicas, tecnolégicas, etc.) de forma que,
al contar con semejantes ventajas para producir un bien, un pais podria producirlo a un

coste inferior en relacion a otro que careciese de ellas.

Este modelo parece explicar razonablemente bien el motivo por el cual algunos paises
producen, de manera mas eficiente que otros, aquellos productos para los que se
necesita algun input que el pais dispone y/o que ha generado en abundancia. Sin
embargo, nos podriamos preguntar qué pasaria cuando un pais tuviera una ventaja
absoluta en la produccion de todos o casi todos los bienes que se comercializan a escala
internacional. Todo parece indicar que, aunque un pais tuviera una eficiencia absoluta
en la produccion de todos los bienes, siempre seria posible producir algunos con mas
eficiencia que otros. Asi, cada pais se especializaria, de hecho, en aquellos bienes para
cuya produccion tuviera una ventaja relativa més elevada. Surge asi la teoria de la

ventaja comparativa como explicacion alternativa del comercio internacional.

Desde este otro punto de vista, para que el comercio se desarrolle de manera provechosa
no es imprescindible que un pais disponga de una ventaja absoluta sobre los demas. Es
mas, incluso en el caso de que un pais tuviera ventaja absoluta sobre otro en la
produccién de todos los bienes, el comercio seguiria resultando igualmente beneficioso
si el que gozara de la ventaja absoluta tuviera una ventaja mayor a la hora de producir
un bien frente a la produ;:cién de otro bien distinto. Cuando se produce esta condicion,
es mejor especializarse y exportar el producto para el que se tiene una ventaja
comparativamente superior, e importar aquél en el que se tiene una desventaja

comparativa. Asi, el otro pais, aunque se encuentre en desventaja en la produccion de



todos los bienes, se puede beneficiar especializdndose en la exportacion del producto

para el que su desventaja es menor.

La principal ponclusi(')n de esta teorfa es, por tanto, que cada pais deberia especializarse
en aquel bien que produce con una mayor eficiencia, tanto en lo que respecta a su propio~
consumo como para destinarlo a la exportacion, importando aquellos bienes que no
produjera tan eficientemente. De esta manera, cada uno dedicaria sus recursos a la
producciéon de aquellos bienes para los cuales dispusiera de una mayor eficiencia
relativa, resultando todos los paises ganadores en este proceso de especializacidon

productiva2 .

> Un ejemplo sumamente sencillo serviria para ilustrar a la perfeccién este principio de la ventaja
comparativa (Albaum et al., 1994, p. 25). Supéngase que s6lo existe un tinico factor productivo (trabajo)
que se utiliza para la produccion de dos bienes distintos, el bien 1 y el bien 2. Un segundo supuesto es
que haya solo dos paises (el pais A y el pais B) que no difieren en su dotacién de trabajo, sino en su
productividad; por lo que los costes unitarios de produccion de cada bien en cada pais son distintos. Asi,
los costes unitarios de produccion para ambos bienes son inferiores en el pais A que en el B: en el bien 1,
la ventaja del primero es de 1 : 2 (10 u.m. frente a 20 u.m.), mientras que en el bien 2 es 1 : 1,5 (40 u.m.
frente a 60 u.m.), tal y como se recoge en la tabla siguiente:

Pais Coste unitario de produccién Ratio de intercambio doméstico
Bien | Bien 2
A 10 um. 40 um. 1: 4
B 20 um, 60 u.m. 1:3

La teoria de la ventaja comparativa nos dice que el pais A debera especializarse en la produccion del bien
| e intercambiarlo por bien 2 producido en el pais B. Segtin los ratios domésticos de intercambio, y sin
que mediara el comercio entre ambos paises, en el pais A sélo se podria adquirir ¥4 unidad del bien 2 por
cada unidad producida del bien 1. En cambio, en el pais B, el coste de producir una unidad del bien 1 es
igual a 1/3 unidades del bien 2 o, si se quiere, el coste de oportunidad de una unidad del bien 2 es de 3
unidades del bien 1. Si ambos paises comercian, el A podria importar 1/3 unidades del bien 2 por cada
unidad exportada del bien [. La ganacia potencial seria, por tanto, de 1/12 unidades del bien 2. Mientras,
el pais B podria importar 4 unidades del bien 1 por cada unidad exportada del bien 2, por lo que su
ganancia potencial serfa de | unidad del bien 1. Los ratios de intercambio doméstico en cada pafs fijan los
limites donde el ratio de intercambio internacional caerd si ambos paises quieren beneficiarse. El pais A
se beneficiara si por cada unidad del bien 1 producida pudiese obtener mas de "4 unidades del bien 2;
mientras que el pais B se beneficiarfa si pudiese obtener 1 unidad del bien 1 por menos de 1/3 unidades
del bien 2, Siendo X el numero de unidades del bien 1 intercambiadas por cada unidad del bien 2, el ratio
de intercambio internacional estaria entre 3 < X < 4, dependiendo de cual fuera la situacion de demanda
reciproca.




De todas formas, el teorema de la ventaja comparativa ha recibido numerosas criticas
‘que versan, principalmente, sobre los principales supuestos del modelo, en especial los
que hacen referencia a la tecnologia. Asi, se asume una perfecta sustitutibilidad entre
trabajo y capital lo cual no siempre es posible, en la medida que se establece un limite a
la transferabilidad de los factores de produccion mas alla del cual los costes superan los
beneficios de la gspecializacién. También se ignoran los costes de transporte; los cuales,
sin embargo, podrian arruinar la tedrica ventaja comparativa. Se supone, ademas, el

pleno empleo de los factores productivos.

Sin embargo, el problema basico de ésta y, en general, de las teorias clasicas del
comercio radica en el hecho de sentar las bases del mismo en las diferentes condiciones
internacionales de la produccion y productividad de los factores; sin explicar, apenas,
qué origina tales discrepancias. en los costes comparativos. De aqui que se desarrollasen
posibles soluciones a esta cuestién, como el teorema de Heckser-Ohlin, el cual si trata
de ofrecer una explicacién a las diferencias en los costes comparativos entre los
distintos paises; asumiendo que existe mas de un factor productivo, y que los distintos

tipos de bienes requieren de éstos en proporciones diferentes.
1.2, La teoria de la proporcion de los factores proa’uctivos3

Seglin esta teoria, serian las diferencias internacionales en las condiciones de oferta las
que, en buena parte, explicarian el comercio internacional. En tales condiciones se

incluyen tanto las productividades de los distintos factores de produccion, como las

¥ Esta teorfa, seglin la cual la ventaja comparativa de un pais se debe a la abundancia relativa de los
inputs y a la intensidad de su utilizacién en el proceso productivo, tiene su especificacion mas concreta en
el [lamado teorema de Heckser-Ohlin que originalmente considera s6lo dos factores productivos (capital
y trabajo). Una revision exhaustiva de los principales supuestos y criticas vertidas sobre este teorema
puede encontrarse en Piggott y Cook (1993, p. 43-47).



dotaciones de los mismos. La propuesta asume, por otra parte, que los socios
comerciales tienen las mismas condiciones de demanda, utilizan factores de produccién
homogéneos o de una calidad uniforme y la misma tecnologia. Por lo tanto, la

productividad o eficiencia de una determinada unidad de recurso es idéntica para todos

ellos.

En cambio, los niveles de precios relativos de los bienes entre los distintos paises
podrian ser distintos debido, por un lado, a la posibilidad de que existan diferentes
dotaciones relativas de los factores de produccién (basicamente capital, tierra y trabajo)
y, por otro, al hecho de que los distintos tipos de bienes requieren utilizar distintas
intensidades de los diversos inputs para su produccién. Bajo tales circunstancias, la
teoria de la proporcion de factores llevaria a sostener que un pais exportara un producto
intensivo en aquel factor productivo de mayor abundancia relativa (y, por lo tanto, mas
barato), e importara aquél otro para cuya produccién se necesite utilizar mas el factor
relativamente mas escaso (caro). De esta forma, aquellos paises con mano de obra mas
barata tenderdn a exportar bienes intensivos en trabajo, pues serdn mds competitivos en
su produccion; mientras que los paises intensivos en capital exportardn bienes

abundantes en este otro recurso productivo.

Por tanto, la principal explicacion del patron del comercio internacional reside, segin
esta teoria, en la desigual distribucion de los recursos productivos entre los distintos
paises, junto al hecho de que los bienes requieren proporciones distintas de los factores
de produccion. Asi, mientras la produccién de ropa, por ejemplo, suele ser muy
intensiva en factor trabajo, la fabricacion de maquinaria es mas capital-intensiva. De

aqui que, cuando un pais posee en mayor proporcion los recursos requeridos para la



produccién de un determinado bien, su precio sera menor en relacién al precio de otro
tipo de bien que requiere la utilizacién mds intensa de algin recurso escaso. Los paises
deberian especializarse, pues, en aquellos bienes que utilizan intensivamente el factor de

produccidn que poseen en mayor abundancia relativa.

Este modelo explicaria bastante bien el hecho de esperar, por ejemplo, que paises con
una mayor dotacion de tierra (EE.UU, Australia, etc.) tengan, a su vez, una ventaja
competitiva importante en aquellos bienes que incorporan este recurso productivo de
manera clave (agricultura, ganaderia, etc.), pues dicho recurso serd mdas barato que en
otro paises. Esto llevara a los paises a especializarse en la produccion de aquellos bienes

y servicios para los cuales su dotacién de recursos es mas idénea.

Sin embargo, algunos supuestos también cuestionan la validez de esta explicacion
conceptual. Asi, se considera que todos los factores de producciéon son homogéneos;
cuando, de hecho, factores como el trabajo, el capital o la tecnologia presentan grados
de heterogeneidad notable entre los distintos paises e, incluso, dentro de un mismo
sector. En particular, una tecnologia mds sofisticada puede abaratar el coste de los
demds recursos productivos -por ejemplo del trabajo- en relacion con la produccion
total. De hecho, el factor tecnoldgico es sefialado como decisivo en la configuracion de

la especializacion productiva y en los modelos mas recientes del comercio internacional.
1.3. Las teorias contempordneas sobre el comercio internacional

Asi pues, las teorias mas tradicionales del comercio, basadas en el concepto de ventaja
econdmica o en la dotacién de factores productivos, adolecen de ciertas limitaciones que

las han hecho deficitarias a la hora de explicar la evolucion reciente de los patrones del



comercio internacional, sobre todo a partir de la década de los 60’s. El creciente
progreso tecnoldgico y el desarrollo de las empresas multinacionales ha motivado 1a
busqueda de nuevas interpretaciones que se ajusten mejor a las condiciones cambiantes
del fendmeno. Entre ellas llaman poderosamente la atenciéon dos aportaciones
fundamentales: la teoria del ciclo de vida internacional del producto de Vernon y los
modelos de competencia monopolistica que contemplan los efectos de las economias de

escala en el contexto del comercio internacional.

1.3.1. La teoria del ciclo de vida de un producto4

La relativa falta de realismo detectada en las teorias precedentes llevé a Vernon (1966) a
postular un modelo que enfatizara el papel de la innovacién del producto, de las
economias de escala y de la incertidumbre como factores determinantes de los patrones
del comercio entre los distintos paises. Segin este modelo, numerosos productos
pasarian a través de un ciclo a nivel internacional que comprende, basicamente, cuatro

etapas sucesivas: 1. introduccion; 2. crecimiento; 3. madurez; y 4. declive (tabla 1).

Tabla 1. Etapas del ciclo de vida internacional del producto.

Decisiones Etapas
1 2 3 4

Produccién en el pais de origen de la innovacién X X

Exportacion del pais de origen a otros paises X X

Exportacion al pais de origen X X
Produccion en otros paises industrializados X X
Produccion en paises en vias de desarrollo X X
Inversion directa del pais de origen al extranjero X X X

Fuente: Canals (1992, p. 23) y elaboracién propia.

La etapa de la introduccién se caracteriza porque la innovacion relativa al producto, asi

como su fabricacion y comercializacién inicial tiene lugar en un mismo pais,

: . .
Ademas de la aportacion original recogida en Vernon (1966), se pueden encontrar otras revisiones del
toncepto en (Vernon, 1979).

‘.



habitualmente desarrollado, debido a que los empresarios conocen mejor el mercado,
¢éste puede ser suficientemente amplio y se intenta vigilar muy de cerca las necesidades
del consumidor en esta fase atn incipiente de la vida producto. Cabe sefialar, ademas,
que el innovador goza de una cierta posicién monopolistica inicial en la produccién y
venta del articulo, lo cual le posibilita la obtencién de unos beneficios extraordinarios
que le compensan de su esfuerzo inicial. Cuando la innovacion puede ser copiada y/o
adoptada por otros posibles competidores, el innovador original pierde parte de su

ventaja monopolistica y se acelera el paso a la siguiente etapa del ciclo del producto.

Durante la fase de crecimiento la existencia previa de beneficios monopolisticos y, a su
vez, las mayores posibilidades de aplicar la tecnologia de fabricacién del bien atrae a
numerosos competidores potenciales. El crecimiento de la demanda del articulo en el
pais originario de la innovacion, asi como en otros paises industrializados, sostiene este
aumento de la produccién. Asimismo, se puede producir un desplazamiento parcial o
total de la fabricacion hacia el extranjero, siempre y cuando el mercado potencial sea
grande y/o el coste del transporte o las barreras al comercio justifiquen dicha
descentralizacion productiva; pudiendo emerger, por tanto, competidores extranjeros.
En esta etapa, pues, comienza la produccion en serie que la hace ser mas intensiva en
capital y menos en trabajo. La demanda, por su parte, se vuelve mas elastica por el
mayor volumen de competidores en la industria, erosiondndose los beneficios

exclusivos del innovador y emergiendo la competencia en precios.

Se entra asi en la etapa de madurez, donde el producto se ha estandarizado por la
ampliacién de la oferta y de la demanda. Desaparece totalmente la ventaja inicial del

primer productor y/o primer pais exportador. La cafda de beneficios que comporta la



mayor competencia hace replantear las estrategias competitivas de las empresas
productoras hacia la obtencién de unos costes mds bajos o bien una cierta
diferenciacion. Las empresas que no pueden soportar sus excesivos costes de
produccion desaparecen del sector, produciéndose el traslado de la fabricacion hacia
terceros paises, casi siempre en vias de desarrollo, donde la mano de obra es abundante

y mds barata, lo cual permite obtener una ciertas ventajas en costes.

Con el declive, el producto alcanza la ultima etapa de este ciclo. El menor atractivo que
despierta ya hace que decaiga su produccion en los paises industrializados, pudiendo
incluso desaparecer con la reduccion del mercado. La demanda, en cambio, tiende a
aumentar en los paises en vias de desarrollo, que es donde se suele fabricar
mayoritariamente el producto en esta fase y desde donde se exporta a los paises mas
desarrollados, incluso a aquél que lo introdujo en su momento. Normalmente, a medida
que el producto madura, la ventaja comparativa en costes que tienen los paises en
desarrollo acaba convirtiéndose en dominante para la competencia internacional del

sector.

Como modelo que describe el proceso de internacionalizacion productiva en forma de
un desarrollo gradual que tiene lugar en distintas etapas y durante un periodo de tiempo
relativamente largo5 , Melin (1993) y Albaum et al., (1994) consideran util esta
aportacidn para explicar, .no s6lo los patrones de comercio entre los distintos paises, sino

., . . ., . .6
también determinadas formas de inversion directa en el exterior . Ayuda, sobre todo, a

* En esta concepcion de la internacionalizacion coincidiria con el llamado U-model o modelo del proceso
de internacionalizacion. ‘

Por tanto, su ubicacién aqui o como posible teoria de la existencia de la empresa multinacional es
opcional. Segun el modelo, las empresas multinacionales existirian por el propio ciclo de desarrollo del
producto: éstas harian inversiones directas en el exterior para proteger mercados que originalmente
habrian servido mediante exportaciones, una vez que el producto madurase y se hubiera reforzado la -
competencia en precios. La inversién directa en los paises de bajos costes de produccién permitiria al
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comprender los flujos comerciales entre los principales espacios econdémicos; en
particular, entre los paises industrializados y los paises del Tercer Mundo. Puede servir,
ademas, como guia de referencia para un producto en concreto, para decidir no séio su
modo de internacionalizacién (distinguiendo, principalmente, entre exportacién o
fabricacion en el pais de destino), sino también sobre el pais de destino (segtin el grado
de madurez del producto), diferenciando entre paises desarrollados y menos
desarrollados. Por ultimo, permite tipificar los atributos a resaltar del producto, de modo
que el precio alcanza mayor relevancia cuanto mayor sea el grado de estandarizaciéon

(Fernandez y Vazquez, 1994).

Algunas reglas del comercio internacional desde la década de los aflos sesenta parecen
confirmar la validez del modelo del ciclo de vida internacional del producto. Ademas de
los avances explicativos de este modelo conceptual respecto a los anteriores
(basicamente, la consideracion de diversos factores productivos, asi como la inclusion
de las economias de escala y la demanda como determinantes de la produccion de un
bien determinado), entre sus aportaciones mas significativas figura el hecho de permitir
realizar una cierta prevision de las tendencias de un producto desde el punto de vista del
comercio internacional y, en concreto, de las etapas sucesivas por las cuales

presumiblemente pasara.

Sin embargo, Melin (1993) considera que, pese a constituir una de las pocas y mds
interesantes aportaciones en el intento de casar una perspectiva teorica del comercio a
nivel de pais con otra de la inversién directa en el extranjero desde el punto de vista de

la empresa (innovadora), su principal enfoque acaba siendo a nivel de pais. Asi, su

inversor extranjero competir con los empresarios locales que disfrutarfan de costes més bajos y que
también tratarian de exportar (Vernon, 1966; McDougall et al., 1994).



vision de la localizacién internacional de las actividades productivas termina
relacionandose con caracteristicas de indole nacional, tales como el nivel de desarrollo

tecnologico, la demanda o los costes laborales generales.

De hecho? el modelo manifiesta algunas limitaciones. Asi, aunque parece tener una
considerable aplicacion a numerosos productos, existirian otros muchos para los cuales
no se esperaria el comportamiento establecido por el modelo. En sectores tales como la
microelectrénica, las innovaciones tecnoldgicas son tan rapidas y el paso de un producto
a otro tan fulgurante que, a menudo, las etapas del ciclo del producto se cubren sin
solucién de continuidad, no quedando tiempo suficiente para que se produzca la
difusién internacional de la produccion (Canals, 1992)". Ademés, el desarrollo
conseguido por las empresas multinacionales y/o el uso e implantacion de una estrategia
global puede conducir a que algunas se planteen la fabricacién del producto en su fase
de lanzamiento en un pais diferente al de origen, o que se lance simultaneamente en el
propio pais de origen y en el extranjero. De hecho, cada vez mas empresas producen en
el extranjero para aprovecharse de determinadas economias en la produccién, mas que
para responder a mercados extranjeros en crecimiento. Por ltimo, el modelo del ciclo
de vida del producto presupone un modo de competencia basado en los precios y costes
de produccion; cuando también podria evitarse el paso del crecimiento a la madurez, por
gjemplo, mediante una adecuada diferenciacion del producto que permitiera volver a

iniciar el ciclo como un producto nuevo.

” Daniels y Radebaugh (1993) destacan igualmente el caso particular de los productos electrénicos,
donde la obsolescencia es tan rapida que el ciclo es demasiado corto para que haya tiempo de llegar a las
reducciones previstas en los costes por el desplazamiento de la produccién de un pais a otro. Affaden,
asimismo, otros ejemplos como los bienes de lujo, donde el coste es poco preocupante para el
consumidor; los productos para los cuales el coste del transporte internacional es tan alto que hay poca
posibilidad de exportarlos en ninguna etapa del ciclo, o aquéllos otros para los que una empresa puede
utilizar una estrategia de diferenciacion para mantener la demanda sin competir en base al precio.



Numerosos autores, incluido el propio Vernon (1979), parecen estar de acuerdo en que
el valor descriptivo del modelo es débil para productos con cortos ciclos de vida,
estando su aplicabilidad también muy limitada en el caso de nuevos productos
desarrollados por compaiiias multinacionales que compiten globalmente y que operan
en numerosos paises extranjeros. Sin embargo, como tal, el modelo todavia parece

poder aplicarse a algunas empresas que todavia no han establecido substanciales

. . 8
operaciones en el exterior .

1.3.2. Las nuevas teorias sobre el comercio internacional

Algunas industrias tienden a estar dominadas por grandes unidades industriales que se
aprovechan de la presencia de economias de escala. Esto significa que, en buena parte,
la industria moderna se caracteriza por la existencia de rendimientos crecientes -no
constantes- de escala. Por ello, si las empresas se concentran inicamente en su mercado
doméstico, dichas economias podrian quedar limitadas. El comercio permite la
especializacion en un rango mds estrecho de productos de manera que la produccion
podria exceder la necesaria para el mercado doméstico, permitiendo el acceso a mayores
economias de escala a través de unas mayores plantas y series de producciéon. En
definitiva, la presencia de economias de escala internas -reducciones en los costes
unitarios ante aumentos en el volumen de produccion por periodo- suele dar a las
mayores empresas una ventaja sobre las pequefias, lo que rompe el supuesto de

competencia perfecta asumido habitualmente por los modelos clasicos.

8 b ~ r . . ~

A este respecto, Piggott y Cook (1993, p. 55) sefialan que: “todavia tiene relevancia para pequefias
empresas innovadoras: éstas pueden empezar concentrindose en el mercado doméstico y empezar
eventualmente a exportar para encontrar nuevos mercados para sus productos”.
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En la realidad pueden darse situaciones de comercio internacional que respondan a
teorfas como la de la ventaja comparativa y otras que respondan, mdas bien, a la
presencia de economias de escala. De hecho, ambas explicaciones pueden ser
complementarias y no tienen porqué excluirse mutuamente (Canals, 1992). La
existencia de economias de escala implica que, como resultado de los rendimientos
crecientes, se puede llegar a producir una concentracion de la produccién en unas pocas
empresas de gran tamafio, mientras que las pequefias tenderian a desaparecer,
formandose un oligopolio de oferta. En general, en un mercado oligopolistico no se da
la situacion de beneficios monopolisticos como los que obti.ene una sola empresa, pero

tampoco se da la situacion de competencia perfecta.

El caso mds representativo de economias de escala en el contexto del comercio
internacional hace referencia a la existencia de competencia monopolistica, como’ una
situacion intermedia entre las manifestaciones extremas de la competencia imperfecta:
el monopolio y el oligopolio. La competencia monopolistica se produce cuando hay un
determinado nimero de empresas cada una de las cuales produce un bien diferenciado,
es decir, que no son sustitutos perfectos entre si. Dicha diferenciacion permite que cada
empresa obtenga un cierto monopolio en su producto, pero al no existir barreras a la
entrada de nuevas empresas como en el caso del monopolio ciésico, cualquier beneficio
monopolistico quedaria disipado por el aumento de la competencia’. El comercio

ampliara el mercado doméstico a un mercado internacional, incrementandose el nimero

? “la competencia monopolistica se caracteriza porque cada empresa ofrece un producto que los
consumidores consideran ligeramente diferente del que ofrecen el resto de empresas. En esta situacion,
cada empresa actia con una politica de precios similar a la que sigue el monopolista. No obstante, la
situacién no es de monopolio, ya que si un articulo fabricado en estas condiciones es suficientemente
rentable, atraerd a nuevos fabricantes y, por tanto, el beneficio monopolistico tenderd a desaparecer y la
estructura del mercado resultante sera muy parecida a la competencia perfecta” (Canals, 1992, p. 25).



de empresas y, al mismo tiempo, produciendo cada una de ellas en mayor escala, lo que

reducira sus costes unitarios (Piggott y Cook, 1993).

Los modelos explicativos‘ del comercio internacional basados en las economias de
escala sefialan que se produciria el intercambio entre los paises, incluso en el caso de
que todos llegasen a tener la misma dotacién de factores productivos y se hicieran servir
con la misma productividad en todos los sectores. Las economias de escala permitirian
que aquel pais que tuviera una capacidad superior de produccion (porque, por ejemplo,
el mercado interior tuviera una dimensién mas grande que la de los demds paises)
obtuviera ventajas competitivas especializandose en la produccién del citado bien. La
especializacion en el comercio internacional resultante de las economias de escala
podria ser muy beneficiosa, ya que conduciria a una utilizacion mas eficiente de los
recursos; si bien podrian surgir problemas distributivos entre los sectores que estuviesen

sometidos al comercio internacional y los que no.

En esencia, los efectos del comercio sobre la competencia a través de las economias de
escala permite a los paises obtener una mayor variedad de bienes a precios inferiores.
Segiin Krugman (1987), la presencia de rendimientos crecientes incrementa mas que
reduce las ganancias del comercio internacional pues, al crear mercados mas grandes y
competitivos, el comercio puede reducir las distorsiones que habrian estado asociadas

con la competencia imperfecta en una economia cerrada.

De hecho, el llamado comercio intraindustrial -por oposicién al interindustrial- tiene
lugar gracias a las economias de escala: dentro de una gama de productos cuyos
fabricantes forman parte del mismo sector industrial, unos paises se especializaran en la

produccion de aquellos bienes, dentro de la gama del sector, cuya produccion tenga

.
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economias de escala. Dicho comercio intraindustrial puede coexistir con el
interindustrial, es decir, el que tiene lugar entre empresas de industrias distintas. La
principal diferencia entre ambos radica en que mientras el primero tiene su razon de ser
en la existencia de economias de escala, el comercio interindustrial tradicional tiene su

fundamento en el argumento de la ventaja comparativa.

Fuera del ambito de las economias de escala, pero aun en el marco de las aportaciones
mas recientes del comercio internacional cabe destacar, por dltimo, la propuesta de
Linder (1981). Para este autor, la mayor parte del comeréio mundial se produce en el
ambito de los paises industrializados; constituyendo, fundamentalmente, un intercambio
de manufacturas. Segun este enfoque, el comercio entre los paises estaria determinado
por la demanda interna. Asi, resulta sumamente improbable que los empresarios de un
pafs intenten satisfacer las necesidades en algun mercado extranjero cuando tales
necesidades no existen en su pais de origen. Por tanto, cuanto mas similares sean las
estructuras de demanda de bienes manufacturados entre dos paises distintos, mas

intenso sera el potencial intercambio de manufacturas entre ellos.

Esta ultima explicacién de los patrones actuales de comercio internacional, no solo
aplicable al intercambio de materias primas o bienes indiferenciados, pone especial
atencion en una concepcion mas “conductista” del comercio, en la que acaban siendo las

decisiones de los propios empresarios las que determinan  los patrones del

intercambio'? .

* Thomas y Araujo (1986) conceden una especial trascendencia a este enfoque, considerando que las
llamadas teorias del comportamiento exportador de la empresa tienen sus raices precisamente en el
mismo, el cual -a diferencia de la mayoria de teorias revisadas hasta aqui, salvo quizis el modelo de
Vernon (1966)- no ignora a los empresarios como principales actores del comercio.



Hasta aqui se ha descrito un primer enfoque de la competitividad internacional,
entendida como la capacidad que tiene una economia para crear, producir y distribuir
bienes o servicios en otros paises. Salvo quizds las modernas formulaciones que
introducen los efectos de las economias de escala, dicha aproximacién es
eminentemente estdtica y se basa en las economias de costes derivadas de los recursos
productivos de que dispone un pais o ventgjas localizacionales (es decir, ventajas
comparativas que un pais posee respecto a los demas paises); tal y como son asumidas
desde la teoria mas tradicional del comercio internacional. Sin embargo, apenas queda
explicada la dindmica de la competitividad internacional, ni se admite la creacion o la
posibilidad de mejora de los factores productivos, sino sélo su combinacion resultante
en una produccion determinada. Otros motivos, tales como la demanda interior y la
influencia de los sectores relacionados con un sector cualquiera tampoco han sido

tomados en cuenta.

1.2. EL PAIS-SECTOR COMO PLATAFORMA DE LA COMPETITIVIDAD

INTERNACIONAL

De aqui que autores como Porter (1990, 1991) hayan propuesto un enfoque claramente
alternativo para explicar la competitividad internacional de un pais'', entendida como
un fenémeno complejo en el que la dotacién de factores productivos puede llegar a ser
incluso irrelevante, En e'ste otro modelo, el énfasis se pone en identificar los factores
determinantes de las ventajas y/o condiciones que un pais puede ofrecer a sus empresas
en unos sectores determinados; las cuales, a su vez, pueden influir en su capacidad

competitiva: 1. las condiciones de la demanda doméstica; 2. los factores productivos; 3.

' Para una revision mas exhaustiva del modelo propuesto puede verse el conocido “diamante de la -
competitividad” en Porter (1991) o Canals (1992).
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los sectores relacionados; 4. los objetivos de las empresas y el grado de rivalidad en su

sector; y 5. el papel gubernamental.
1.2.1. Las condiciones de la demanda doméstica

La demanda doméstica constituye un factor relevante para la capacidad competitiva de
una empresa en los mercados internacionales por distintas razones. En primer lugar,
puede ser importante la estructura y composicién de la demanda: cuanto mas exigente y
sofisticada sea é€sta, mayor presion habra para mejorar la calidad de los productos
ofrecidos por las empresas y para estimular la capacidad de innovacion, lo que permitira
diferenciar mejor los productos en los mercados internacionales. Ademas, la demanda
doméstica puede forzar el proceso de internacionalizacién empresarial a través,
fundamentalmente, de dos mecanismos: unos compradores internacionales que operan, a
su vez, a nivel internacional y que desean seguir comprando a los mismos proveedores
domésticos; o bien favoreciendo un dominio tecnologico que permita a un pais influir en

la modulacion de las reglas de demanda en otros paises.
1.2.2. Los factores productivos

La capacidad de competir en los mercados internacionales no sélo dependeria, segin
este enfoque, de los precios de los factores productivos; sino también de su eficiencia en
relacion a su precio. Cabria distinguir en este punto entre factores bdsicos y avanzados.
Los primeros (recursos naturales, capital, mano de obra no especializada, etc.) se
encontrarian de manera natural en un pais; mientras que los segundos (personal

especializado, sistema educativo, financiero, cientifico, infraestructuras, etc.) no surgen



espontaneamente, sino que son el fruto de decisiones discrecionales dirigidas a

. s 12
comprometer recursos en su creacion .

Por otro lado, también cabria hablar de factores generales versus especializados. Los
primeros serian Utiles, mds o menos por igual, a todas las empresas de un pais (por
ejemplo el sistema general educativo); mientras que los segundos, mas costosos de
conseguir y/o replicar por parte de otros paises, serian especificos para un determinado
sector en particular, debiéndose comprometer recursos de manera cuasi-irreversible en

su creacion ante la falta de posibles reasignaciones.

En este marco, la administracién tendria la responsabilidad de dirigir ciertos recursos
publicos hacia usos socialmente mas productivos (factores mas avanzados y/o
especializados) y las empresas deberian sefialar qué recursos necesitan para competir a

escala internacional.
1.2.3. Los sectores relacionados

Segun este modelo, la presencia en un pais de empresas internacionales en sectores
relacionados entre si constituye otro factor que influye en la competitividad
internacional. Un proveedor que compite a escala internacional, por ejemplo, puede
conocer las reglas en innovacion del producto de sus clientes, las necesidades de éstos
en distintos paises o las nuevas tecnologias aplicables al sector en cuestion. Esta
informacion puede transmitirse a sus clientes del pafs de origen a través de estrechas
relaciones cliente-proveedor que pueden significar importantes mejoras en la calidad de

los  productos. Ademas, a partir de las relaciones de un sector con otro/s pueden

12 . . .
Curiosamente, la escasez de recursos basicos puede alentar -como es el caso de Japén- un proceso de
nnovacion capaz de acelerar la formacién de recursos alternativos mas avanzados.
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compartirse o coordinarse actividades entre las respectivas cadenas de valor de las
empresas implicadas que generen importantes ventajas competitivas. Las relaciones
proveedor-cliente, pero también las actividades de distribucioén o I+D parecen campos

especialmente aptos para este tipo de acuerdos o relaciones.
1.2.4. Los objetivos de las empresas y el grado de rivalidad en el sector

Los objetivos de las empresas y el grado de rivalidad existente en el sector en el que
operan constituye el cuarto factor determinante de su capacidad competitiva a escala
internacional. La experiencia internacional démuestra que los objetivos, las estructuras
organizativas y los mecanismos de progreso que utilizan las empresas suelen ser
diferentes entre los distintos paises. Asi, el papel jugado por los accionistas, el horizonte
Femporal de las operaciones empresariales e incluso la identificacion de los directivos y
trabajadores con los objetivos generales de la organizacion, por poner tres sencillos

ejemplos, tienen poco que ver en dreas tales como EE.UU., Japon, o Europa occidental

(Canals, 1992).

Por otra parte, el clima de rivalidad y el exceso de competencia entre empresas del
mismo sector a escala nacional suele ser una sefial del escaso atractivo que tiene un
sector para un potencial entrante (Porter, 1985). Sin embargo, desde una perspectiva
internacional, una fuerte competencia dentro del sector en un determinado pais conduce
a sus empresas a innovar como Unica manera de subsistir a medio y largo plazo.
Asimismo, puede favorecer la expansién internacional de una empresa que intente
capitalizar sus puntos fuertes en otros mercados extranjeros o la consecucion de
economias de escala que, dada la elevada competencia existente, no pueden alcanzarse

en el mercado doméstico. De esta forma, un fuerte grado de competencia o de rivalidad
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en el interior de un pais sobre la capacidad de competir de sus empresas en un
determinado sector facilita la expansion internacional de las mismas y la posible
consecucion de una posicion dominante en los mercados internacionales. De aqui que, el
fomento de esta competencia sea muy recomendable para apoyar la capacidad de

competir que tiene una industria y, en particular sus empresas, a escala internacional.
1.2.5. El papel gubernamental en la competitividad internacional de una economia

A menudo se ha justificado la intervencién directa del gobierno para influir, sosteniendo
unas veces y aumentando otras, la competitividad internacional de las empfesas de una
determinada zona y/o sector. De aqui que se hayan seleccionado empresas e industrias
destinatarias de determinadas subvenciones publicas. Otras veces se han criticado este
tipo de intervenciones en base a que tales acciones desarticulan el mecanismo del

mercado, reduciendo la eficiencia y la motivacion necesarias para innovar.

Porter, en este modelo conceptual propone que el gobierno, y en particular el enfoque de
las politicas econdémicas, debe ejercer una influencia mas bien indirecta en el refuerzo
de todos y cada uno de los restantes factores determinantes de la competitividad
internacional de un sector, actuando cooperativamente con las empresas pertenecientes
al mismo. Su papel, por tanto, debe ser el de favorecer la creacion de factores avanzados
y especializados, estimular la demanda de ciertos productos, alentar el establecimiento
de relaciones entre las empresas de sectores afines entre si y, finalmente, estimular la

rivalidad entre las empresas que pertenezcan a un mismo sector.

El atractivo fundamental de esta propuesta conocida, popularmente, como el “diamante

de la competitividad” radica en el hecho de incorporar, de una manera dinamica e



integrada, algunos elementos explicativos habitualmente ignorados por las teorias del
comercio internacional. Asi,. los distintos factores determinantes de la capacidad
competitiva a escala internacional no deben ser considerados de manera aislada e
independiente, sino que establecen entre ellos un conjunto de interrelaciones

fundamental 13

1.3. VALORACION CRITICA DE LOS ENFOQUES MACROECONOMICOS

DE LA INTERNACIONALIZACION

Los rasgos genéricos propios de cada pais-sector parecen condicionar, en gran medida,
las ventajas competitivas de las empresas y, por tanto, sus posibilidades de actuacién en
el mercado. Asi, la mayor o menor dotacién y calidad de los recursos productivos con
los qﬁe cuenta un determinado pais, el clima de competencia existente en sus distintos
mercados, la politica econémica disefiada por su gobierno, sus infraestructuras y/o
sistemas de comunicacion, el grado de apertura al exterior o el nivel de desarrollo
tecnologico obtenido, entre otros aspectos, inciden en las posibilidades competitivas de
las empresas que se asientan en él. Numerosas teorias del comercio internacional se
basan, casi exclusivamente, en aspectos relacionados con las dotaciones y el coste de los

factores productivos para desarrollar sus explicaciones del comercio entre los distintos

Lo
paises'? .

Y “Las reglas de creacién de factores productivos mds avanzados son mas intensas cuanto mayor es la
intensidad de la demanda, mas profunda la relacién con los proveedores o mas fuerte es la rivalidad entre
las empresas en el sector y armonicos los objetivos de las diferentes partes implicadas en la empresa
considerada. En segundo lugar, la composicién e intensidad de la demanda interior se ve influida
positivamente por la existencia de factores productivos avanzados que permiten crear productos maés
sofisticados; por el juego de sectores relacionados con un peso importante en el pais; y finalmente, por el
grado de competencia entre las empresas de un mismo sector, que permite crear las condiciones para que
Ili! demanda sea cada vez méds sofisticada” (Canals, 1992, p. 35).

La excepcién vendria determinada por las aportaciones realizadas desde las explicaciones mas
recientes, basadas en el desarrollo de modelos de comercio en mercados de competencia imperfecta.



El “modelo del diamante” de Porter (1990, 1991) trata de sistematizar rigurosamente los
factores determinantes de dicha competitividad a nivel nacional. En este sentido, el pais-
sector puede constituir una plataforma de mayor o menor calidad para favorecer la
competitividad internacional de sus empresas, por lo que es importante considerar
ciertas ventajas de caracter genérico y/o institucional que obedecen al tipo de pais y
sector donde se asienta la actividad de la empresa, unas ventajas que cabria calificar

como localizacionales.

Sin embargo, la accién de la empresa no sélo vendra condicionada por estas capacidades
de cardcter genérico atribuibles al pais y/o sector donde radica su actividad, sino que
también tienen una gran influencia sus propias capacidades, ventajas competitivas
especificas y estrategias. Aunque indudablemente importantes, las posibilidades de
actuacion a nivel institucional y las condiciones generales que ofrece un pafs para
fortalecer la competitividad internacional de sus empresas -en definitiva, las ventajas de
localizacion- no constituyen, por tanto, los Unicos aspectos relevantes. La principal
limitacién de los anteriores modelos radica, justamente, en que no analizan a fondo el
papel de la empresa y/o de sus directivos, ni sus decisiones estratég’icas o competencias
distintivas. Es decir, explican razonablemente bien la causa de la competitividad
internacional de un determinado sector o pafs, pero no determinan en qué elementos

radica la competitividad internacional de una empresa.
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ANEXO 2 DEL CAPITULO 1: DESCRIPCION GENERAL DE LAS EMPRESAS

EXPORTADORAS CATALANAS DE LA BASE ICEX-92

Tal y como ya se ha mencionado en el capitulo 1, la base utilizada para el presente
estudio estd constituida por una muestra representativa de todas las empresas
transformadoras del territorio nacional espafiol que exportaron en 1991 (un total de
49.191). Después de agrupar todas estas empresas en segmentos, establecidos a través
del volumen de exportacion, se eligieron a través de un muestreo aleatorio las empresas
que garantizaban trabajar al 95,5% de confianza y con un error del 2,1% para el
conjunto de la muestra y del 10% para todos los sectores. El total de la muestra quedo
establecido en 2.264 empresas, procedentes de todo el territorio nacional. De éstas, un
total de 428 son empresas catalanas y serdn precisamente las que se utilizaran como
fuente de informacion para la elaboracion de esta tesis. A continuacion describimos
estas empresas catalanas en término de su tamafio, sector al que pertenecen y

participacion del capital extranjero.

1. EL TAMANO DEL EXPORTADOR INDUSTRIAL CATALAN

La estructura empresarial de la industria de un pais esta configurada por todas aquellas
empresas implicadas en. algin tipo de actividad manufacturera. El caso espafiol y/o
cataldn, investigados en profundidad por Farifias et al. (1992) y Congjos et al. (1991),
constituyen ejemplos ciertamente paradigmaticos del papel practicamente hegemonico
que pueden ostentar las pymes en dicha estructura industrial. A continuacion se intenta
refrendar este protagonismo atendiendo exclusivamente al colectivo formado por las

428 empresas catalanas de la base del ICEX.
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En la medida que parece imponerse la idoneidad de considerar el tamafio desde una
optica multidimensional, la consideracién simultanea de los indicadores que permiten
aproximarlo se plantea como una condicién beneficiosa para conferir una mayor solidez
al analisis realizado. En concreto, de cara a establecer el tamafio de la empresa
exportadora catalana, la base presenta diferentes variables utilizables: el ntmero de
empleados en plantilla, la facturacién o volumen de ventas totales y el volumen absoluto
que representan las exportaciones de la empresa. Utilizando el criterio del ntimero de
empleados en plantilla como medida aproximativa del tamafio que tiene la empresal , se
obtiene que, entre el colectivo de exportadores catalanes, predominan las empresas de
pequefia y mediana dimension (pyme). Como se observa en la tabla 1, el 91,1% de los
exportadores catalanes representados en la muestra del ICEX-92 constituyen unidades
empresariales cuya plantilla es inferior a los 500 empleados; tan s6lo el 8,9% restante

responde, en términos de plantilla, a las caracteristicas de una gran empresa.

Tabla 1. Distribucién de los exportadores por tamaiios (plantilla).

N° DE EMPLEADOS N°de empresas %
1-10 42 9,8
11-100 226 52,8
101-250 81 18,9
251-500 41 9,6
>500 38 8,9
TOTAL 428 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del ICEX-92.

Dentro de este gran agregado que componen las pymes, destaca la pequefia empresa

(11-100 empleados) como aquélla que concentra mas de la mitad de las unidades

"'Para ser lo mas consecuentes posible con otras fuentes utilizadas (en particular, con la Comision de las
Comunidades Europeas, 1990) atenderemos en general a la clasificacion que especifica las siguientes
categorias empresariales: microempresa: de 1 a 10 empleados; pequeria empresa: de 11 a 100 empleados;
mediana empresa: de 101 a 500 empleados; gran empresa: més de 500 empleados.
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exportadoras presentes en la muestra. Le sigue a continuacién en importancia los tramos
‘constituidos por las empresas de tamafio mediano (101-500 empleados) con el 28,5%
del total de las mismas. El conjunto formado por las empresas mas pequefias, el de las
microempresas, no alcanza a representar el 10% del total; restando una cuota todavia
inferior para las empresas mas grandes, aquéllas cuya plantilla supera los 500
trabajadores. En resumen, esta distribucién colocaria més de 3/4 partes de las empresas
(en concreto, el 81,3%) entre los tramos intermedios que corresponden propiamente a
las pymes (desde los 11 a los 500 empleados), dejando cuotas del orden del 9,8% vy del

8,9% para las empresas menores y mayores a éstas, respectivamente.

Si tomamos las ventas totales como medida del tamafio empresarial, puede verse en la
tabla 2 la distribucién de las 428 empresas exportadoras catalanas por tramos de

facturacion en millones de ptas.

Tabla 2. Distribucion de los exportadores segiin facturacion.

FACTURACION (Mill. ptas.) N° empresas %
0-50 5 1,2
50-100 15 3,5
100-200 40 9,3
200-600 103 24,1
600-1.000 60 14,0
1.000-5.000 132 30,8
>5.000 70 16,4
NS/NC 3 0,7
TOTAL 428 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del ICEX-92.

Un 47,2% de las empresas de la muestra superarian los 1.000 millones de ptas. de

facturacion, mientras que el 67,5%, exportan por un valor superior a los 100 millones de
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ptas; cifras en todo caso respetables que dan la sensacién de obedecer a una dimension,

en términos de su capacidad comercial, minimamente considerable,

Este dictamen se consolida al recurrir al volumen de las exportaciones como indicador
del tamafio de la empresa exportadora. En la tabla 3 se observa la distribucion de las
428 exportadoras catalanas en los tramos considerados de exportaciones. Como se
puede observar, practicamente un 19% de estas empresas exportan por un valor superior
a los 1.000 millones de ptas. mientras que algo maés de la mitad de las empresas

consideradas exportan por encima de los 200 millones.

Tabla 3. Distribucién de las empresas por volumen de las exportaciones.

EXPORTACION (Mill. ptas.) N° empresas %
0-50 75 17,5

50-100 64 15,0

100-200 73 17,1

200-600 99 23,1

600-1.000 36 8,4

>1.000 81 18,9

NS/NC - 0,0
TOTAL 428 160,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del [CEX-92.

En base a todos estos datos, no cabe sino relajar el caracter predominantemente pequefio
de las empresas que componen la muestra de estudio al utilizar, Gnicamente, el namero

de empleados en plantilla como criterio aproximativo del tamafio empresarial.

1.1, Relacion entre los indicadores del tamario

Se ha cotejado, simultdneamente, las distribuciones de las empresas exportadoras
catalanas presentes en la muestra segin su tamafio de plantilla y su volumen de

facturacion (tabla 4).
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Tabla 4. Distribucion de exportadores por plantilla y facturacién (en %).

PLANTILLA FACTURACION (millones ptas.)
N°®empleados | 0-50 | 50-100 | 100-200 | 200-600 | 600-1000 | 1000-5000 > 5000
1-10 7,1 14,3 28,6 33,3 4,8 9,5 2,4
11-100 0,9 4,0 124 38,2 20,9 20,0 3,6
101-500 - - - 2,5 9,2 69,1 19,2
> 500 - - - - - - 100,0
TOTAL 1,2 3,5 9,4 24,2 14,1 31,1 16,5

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del ICEX-92,

Como se puede observar, se confirma, por un lado, el cardcter mas bien intermedio
atribuible, en promedio, al exportador industrial catalan representado en la muestra; asi
como una cierta asociacion entre estas dos variables de forma que, a medida que
consideramos empresas de una mayor dimensién en términos de plantilla, se produce un
desplazamiento paralelo de la facturacion hacia los tramos superiores. Dicha asociacion,

sin embargo, no ha podido llegar a ser confirmada estadisticamente? .

En el caso de las microempresas (aquéllas con 10 6 un ntimero menor de empleados,
que representan casi el 10% del total, es comun facturar por debajo de los 600 millones
de ptas., siendo del orden del 50% el porcentaje de microempresas que no alcanzan ni
siquiera los 200 millones de facturacion anual. El colectivo de empresas cuya plantilla
se sitta entre los 11-100 empleados, el 52,8% del total, refleja la tendencia de facturar
entre los 100 y los 5.000 millones de ptas., si bien es superior al 70% el grupo de
pequefias empresas que lo hacen entre los 100 y los 1.000 millones anuales. Las
empresas medianas, casi el 30% del total, tienden a concentrar su facturacién entre los
1.000-5.000 millones de ptas. al afio, con casi el 70% de este tipo de empresas situadas

en dicho tramo de facturacidn. Por ultimo, del colectivo formado por las grandes

2 . e I . . .
“El test de la Chi Cuadrado de Pearson no se puede utilizar para contrastar la hipdtesis de independencia
entre ambas variables al no cumplirse, simultdneamente, las condiciones relativas a una frecuencia
Minima esperada >1 y un grupo de celdas con una frecuencia esperada <5 inferior al 20%.



empresas, el 8,9% que superaban los 500 empleados, se caracteriza asimismo por su
elevado volumen de facturacion que se muestra siempre superior a los 5.000 millones de
ptas. anuales, lo que confirma la dimensién considerable que también tienen en términos

de ventas los exportadores recogidos en la muestra de estudio.

Esta asociacién se confirma con mayor claridad en términos de la otra variable que
aproxima el tamafio empresarial: el volumen de las exportaciones (tabla 5). En este
caso, ademas, el test de la Chi-cuadrado si que permite rechazar, al 99% de confianza, la
hipétesis nula de’ independencia entre las variables tamafio segin la plantilla y el
volumen de exportacién? . De esta forma, las empresas de la muestra tienden a exportar
por un valor superior a medida que nos desplazamos hacia los tramos mayores de

tamafio en términos del nimero de empleados.

Tabla 5. Distribuciéon de exportadores segiin tamaiios (plantilla) y exportacioén (en %).

PLANTILLA EXPORTACION (millones ptas.)
(N° empleados) | 0-50 50-100 | 100-200 | 200-600 | 600-1.000 | > 1.000 | TOTAL

1-10 45,2 21,4 16,7 11,9 2,4 2,4 9,8
11-100 22,1 21,2 23,0 23,0 3,5 7.1 52,8
101-250 6,2 7.4 16,0 35,8 12,3 22,2 18,9

251-500 2,4 2.4 24 19,5 19,5 53,7 9.6

> 500 - - - 13,2 23,7 63,2 8.9
TOTAL 17,5 15,0 17,1 23,1 8,4 18,9 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del ICEX-92. 428 casos validos.

Como se puede observar, 2/3 partes del colectivo formado por las empresas mas
pequefias (microempresas) exportan menos de 100 millones al afio, mientras que las
empresas denominadas pequefias (11-100 empleados en plantilla) abarcan un rango de

exportacion bastante mas amplio que tiende a alcanzar, como mucho, los 600 millones

3 Chi-cuadrado de Pearson = 200,375513. Grados de libertad = 20. Signif. <0,01.



de ptas. El colectivo de empresas de tamafio medio no suele presentar cifras de
exportacion inferiores a los 200 millones de ptas., siendo bastante significativo el
porcentaje de medianas empresas que facturan en el exterior por un valor superior a los
600 millones de ptas. Las empresas grandes, que superan de plantilla los 500
empleados, concentran sus cifras de exportacion en los tramos superiores, siendo de casi
el 65% el nimero de empresas de gran tamafio que exportan por encima de los 1.000
millones de ptas. anualmente. De este modo, es la gran empresa -como cabia esperar- la

responsable de los mayores volumenes medios de exportacion.

En la tabla 6 se presenta la distribucién de las empresas de la muestra utilizada en
términos de su volumen de facturacién y exportacién, simultdneamente. Aunque no
puede confirmarse estadisticamente4, parece establecerse una asociacién lineal entre

ambas variables.

Tabla 6. Distribucién de exportadores segiin tamaiios (facturacion) y exportacion (en %).

FACTURACION EXPORTACION (Millones ptas.)
(MIll. ptas.) 0-50 [ 50-100 | 100-200 | 200-600 | 600-1.000 | > 1.000 | TOTAL

0-50 80,0 20,0 - - - - 2
50-100 86,7 13,3 - - - e 3.5
100-200 50,0 375 10,0 2,5 - - 9.4
200-600 25,2 282 32,0 14,6 - - 242
600-1.000 11,7 183 283 333 8.3 - 14,1
1.000- 5.000 3,8 3,0 13,6 35,6 144 29,5 30,1
>5.000 - 1,4 14 20,0 17,1 60,0 16,5
TOTAL 17,6 1438 172 22,8 8,5 19,1 100,0

Fuente: claboracion propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del ICEX-92. 425 casos vilidos.

El test de la Chi-Cuadrado no se puede utilizar para contrastar la hipotesis de independencia entre
ambas variables al no cumplirse, simultdneamente, las condiciones relativas a una frecuencia minima
Sperada >1 y un grupo de celdas con una frecuencia esperada <5 inferior al 20%.
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Asi, a medida que consideramos empresas de una mayor dimensién en términos de
Ven‘tas anuales, se produce un desplazamiento moderado del volumen de exportacion
hacia los tramos mds altos. En concreto, el 85% de las empresas que facturan menos de
100 millones de ptas. exportan por un valor inferior a los 50 millones, mientras que las
143 empresas catalanas de la muestra que facturan entre 100-600 millones al afio (es
decir, una tercera parte del total) tienden a exportar por un valor menor a los 200
millones anuales, siendo casi el 63% las que lo hacen incluso por debajo de 100. El
colectivo de empresas que factura anualmente de 600 a 1.000 millones de ptas. suele
concentrar su actividad exportadora entre los 50-600 millones anuales. Por ultimo, el
85% de las unidades empresariales cuya cifra de facturacion anual supera los 1.000
millones de ptas. exportan por encima de los 200 millones al afio. De éstas ultimas, el
64,7% rebasan con creces los 600 millones de cifra exportada, y cerca de la mitad
(concretamente, el 46,8%) facturan en el exterior por un valor superior a los 1.000

millones de ptas.

El presente apartado, pues, nos ha permitido conocer la distribucion seguida por la
exportacion media de la empresa industrial catalana, claramente favorable a la gran
empresa, como se ha podido constatar. De este modo, se observa que el volumen de
exportacion medio crece con el tamafio; no cabiendo sino destacar el papel que tienen
las empresas de mayor tamafio en la corriente exportadora industrial catalana, versus la

menor apertura comercial al exterior de las empresas de menor tamafio en términos

absolutos.

A partir de los datos disponibles, y como una prueba adicional de que las empresas de

Mmayor tamafio suelen ser las responsables de una porcion considerable del total de las



ventas -tanto domésticas como externas- pueden verse los resultados de la tabla 7
donde, por tramos-de tamafio empresarial segin el nimero de empleados, se identifica la
contribucién de cada tramo al volumen total de facturacién y de exportacion registrado

en la muestra ICEX-92 de empresas transformadoras catalanas.

Asi, se observa que la contribucion de las microempresas tanto al total de las ventas
como al de las exportaciones en la muestra es marginal, con menos del 1% y del 2% en
cada caso. El colectivo de las empresas de 11-100 empleados parece tener una
contribucion sensiblemente mayor en el‘ caso de las ventas totales (internas mas
exteriores) que si Unicamente coﬁsideramos las ventas facturadas en el exterior, lo que
indica el mayor esfuerzo comercial, en términos absolutos, de las pequefias empresas en

el mercado interior.

Tabla 7. Concentracion de las ventas totales y exteriores por tamafios (plantilla).

TOTAL VENTAS 2.178.740,0 TOTAL EXPORT. 255.355,0
(millones ptas.) (millones ptas.)
Media por empresa 656247 Media por empresa 759,99
N (validas) 332 N (validas) 336
PLANTILLA PLANTILLA
(N° empleados) % sobre total ventas (N° empleados) % sobre total export.
1-10 0,75 1-10 1,61
11-100 46,33 11-100 20,43
101-250 8,02 101-250 17,08
251-500 7,60 251-500 23,61
> 500 37,28 > 500 37,24

Fuente: claboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del [CEX-92.

Las empresas medianas, en particular las que superan los 250 empleados, tienen un
mayor peso en términos del volumen de exportaciones que realizan que en términos de

Su contribucion a la facturacion total de la muestra, lo cual puede ser interesante de cara



a explicar los resultados obtenidos al explorar, en el capitulo 2, la propension o
‘intensidad exportadora de los distintos grupos empresariales. Por altimo, la importancia
en términos absolutos del colectivo formado por las grandes empresas, que constituyen
el 8,9% del total de empresas consideradas, queda puesta de manifiesto al constatar la
elevada e idéntica contribucion (37,2%) que realiza este grupo al volumen total de

ventas totales y exteriores realizado por las empresas catalanas de la muestra del ICEX-

92.
1.2. El tamafio del exportador industrial catalan y del resto de Espaiia

Por ultimo, en este apartado centrado en el tamafio de los exportadores catalanes de
nuestra muestra, se puede comprobar si el origen geografico de las empresas
consideradas en la muestra del ICEX-92, compuesta en su totalidad por 2.264 agentes
exportadores, establece algl'm.tipo de desplazamiento de las distribuciones analizadas
hacia determinados tramos, en un intento de determinar si la empresa exportadora
catalana tiende a distinguirse de las demas empresas exportadoras en términos de su
tamafio. Con dicho fin, en la tabla 8, se realiza una comparacién directa de las
distribuciones halladas para el exportador cataldn con las correspondientes a los
restantes exportadores espafioles, utilizando los distintos indicadores a través de los

cuales se aproxima el tamafio empresarial.

El nivel de significacién de la Chi-cuadrado de Pearson permite rechazar, en los tres
casos, la hipétesis nula de independencia entre las variables consideradas, por lo que se
Puede afirmar que la distribucién de las empresas entre los distintos tramos varia
significativamente con el origen geografico de las mismas. Se detecta en el caso del

EXportador catalan un desplazamiento de las distribuciones hacia los tramos superiores



respecto al promedio general, que se invierte para el exportador de fuera de Catalufia
independientemente de que el criterio escogido para la medicién del tamaio haya sido |

a

plantilla, la facturacién total o solo las ventas al exterior.

Tabla 8. Comparacién de exportadores segin tamaifios (% s/ total).

PLANTILLA (N° empleados) FACTURACION (Millones ptas.) EXPORTACION (Miljones ptas.)
Catalanas | Resto Espaiia Catalanas | Resto Espaiia Catalanas | Resto Espaa |
1-10 9,8 17,2 0-50 1,2 5,8 0-50 17,5 33,3
L1-100 52,8 57,0 50-100 3,5 8,5 50-100 15,0 13.7
101-250 18,9 13,8 100-200 9,3 12,8 100-200 17.1 13.0
251-500 9,6 6,3 200-600 24,1 . 25,5 200-600 23,1 18,8
>500 8.9 5,7 600-1.000 14,0 14,3 600-1.000 8.4 8.7
NS/NC 0,0 0,0 1000-5000 30,8 224 >1.000 18,9 12.3
>5.000 16,4 10,2 NS/NC 0.0 0.2
NS/NC 0,7 0,4
N(validos) | 428 1836 | N(vlidos) | 425 1828 | N(validos) | 428 1832
e I e I P R

***: Signif. < 0,01, Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra [CEX-92 formada por los 2264 agentes exportadores: 428
catalanes (18,9%) y 1836 (81,1%) del resto de Espaiia,

Puede concluirse que, comparativamente a lo que sucede en el resto de Espaiia, en la
muestra de empresas catalanas del ICEX-92 parece haber un menor numero de
exportadores de pequefia dimensién; produciéndose, en cambio, una mayor presencia de
empresas cuyo tamafio es, como minimo, considerable. Esto equivaldria a decir que el
tamafio promedio del exportador catalan tiende a ser superior al del exportador de las
restantes comunidades autonomas. Estos resultados, obtenidos tras analizar Unicamente
un colectivo formado por empresas exportadoras, confirman el patron observado por

otros autores para el colectivo empresarial industrial en general (Conejos et al., 1991).



2. SECTOR DE ACTIVIDAD DE LOS EXPORTADORES CATALANES

Las diferentes caracteristicas de los sectores (globalizacion, ritmo del progreso
tecnologico, grado de competencia, etc.) pueden incidir en la clase de empresas que
actuan en ellos. En la tabla 9 se puede observar la distribucion de las 428 empresas
exportadoras catalanas que constituyen nuestra muestra de referencia en términos de los
sectores de actividad considerados’. Asi, se observa como una notable mayoria de las
empresas de la‘muestra seleccionada pertenecen a sectores de una gran tradicién en la
economia industrial catalana: el 21,5% de las empresas analizadas pertenecen al sector

uimico; un 20,8% al sector textil-confeccion y un 15,7% al sector siderometaliirgico.
q y g

Tabla 9. Distribucion de exportadores por sectores.

SECTOR Ne %
Agroalimentario 9 2,1
Quimico 92 21,5
Piel y calzado 38 8,9
Madera y mueble 5 1,2
Papel y artes graficas 36 8.4
Textil-confeccion 89 20,8
Siderometalirgico 67 15,7
Minerales diversos 23 5.4
Prod. electronicos 35 8,2
Elementos transporte 34 79
TOTAL 428 100,0

Fuente: elaboracién propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del ICEX-92. 428 casos validos.

Siguiendo este andlisis descriptivo, puede ser relevante determinar si hay alguna

relacion entre el sector de actividad de la empresas y su tamafio. En la tabla 10 se

5

~ Dicha distribucion corresponde, en realidad, a una reclasificacion de los 24 sectores establecidos
Originalmente en la base del [CEX-92 (Alonso y Donoso, 1994), practicamente obligada ante el natmero
sensiblemente inferior de observaciones (empresas) en tratamiento.




presenta el nimero de agentes exportadores por tramos de empleados en plantilla

cuando se considera el tipo de sector al que pertenece la empresa.

Como se puede observar, aunque sin poder llegar a determinar el grado de dependencia
estadistica que parece existir entre ambas variables, plantilla y sector®, cabria hablar de

una cierta variabilidad en la distribucion segun el sector de actividad que se considere.

Tabla 10. Tamafio de las empresas por sector,

SECTOR PLANTILLA (N° empleados)

1-10 11-100 101-250 | 251-500 > 500
Agroalimentario 11,1 55,6 11,1 - 22,2
Quimico 2,2 54,3 21,7 7,6 14,1
Piel y calzado 18,4 63,2 13,2 53 -
Madera y mueble - 60,0 20,0 20,0 -
Papelry artes graficas 13,9 55,6 13,9 8.3 8.3
Textil-confeccion 11,2 472 23,6 11,2 6,7
Siderometalurgico 13,4 493 20,9 7,5 9,0
Minerales diversos 8,7 56,5 26,1 8,7 -
Prod. electronicos 14,3 65,7 8,6 5,7 5,7
Elementos transporte 2.9 38,2 14,7 26,5 17,6
TOTAL 9,8 52,8 18,9 9,6 8,9

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del [CEX-92. 428 casos validos.

Asi, los productos electronicos y algin otro sector, como el de la piel y calzado o el del
papel y artes graficas, parecen caracterizarse por un cierto predominio de unidades cuya
dimensiéon caeria en las categorias de pequefia y/o muy pequefla, lo que puede
interpretarse en términos del elevado caracter tradicional que presentan algunos de estos
sectores generadores de bienes de consumo o, como sucede en el caso de la electronica,

en la dimensién convenientemente mas reducida de sus empresas, que las situarfa en

El test de la Chi Cuadrado no se puede utilizar para contrastar la hipétesis de independencia entre ambas
Variables al no cumplirse, simultaneamente, las condiciones relativas a una frecuencia minima esperada
> . . .

Lyun grupo de celdas con una frecuencia esperada <5 inferior al 20%.



condiciones més favorables para preservar la flexibilidad requerida en sectores de

marcado contenido tecnolégico.

Otros sectores, como el caso de la industria quimica y el de los elementos de transporte,
denotan la existencia de empresas de tamafio mediano y/o grande en la bisqueda de un
aprovechamiento maximo de las intensas economias de escala que parecen caracterizar
tales actividades productivas. En la industria agroalimentaria y la siderometaltirgica, se
produce una cierta concentracién relativa de empresas en los tramos mas opuestos de
tamario; es decir, se caracterizan por la presencia, simultdneamente, de empresas que o
bien son bastante pequefias, o bien bastante grandes, lo que puede obedecgr al elevado

grado de segmentacion tecnoldgica y comercial presente en estas actividades.

Por ultimo, el sector de minerales diversos, textil-confeccion y el de la madera y
mueble, originalmente tradicionales, parecen haber experimentado un cierto crecimiento
en el tamafio relativo de sus empresas, siempre medido en términos del namero de
empleados, que los identifica como sectores que tienden a concentrar sus empresas en
los tramos intermedios de tamaﬁO; en un intento cada vez mayor de combinar las
posibilidades de segmentacion estratégica que siguen brindando tales actividades con el

aprovechamiento de las ventajas debidas a un mayor tamafio.

En la tabla 11 se analiza la posible relacién entre el tamaiio y el sector, utilizando como
indicador del tamafio el volumen de exportacion, sin que sea posible contrastar la
relacion estadistica entre ambas variables’. Sin embargo, se puede observar que los

Sectores cuyas empresas parecen exhibir un mayor volumen de exportaciones en

7 . ape g . . . .

El test de la Chi-Cuadrado no se puede utilizar para contrastar la hipétesis de independencia entre
ambas variables al no cumplirse, simultaneamente, las condiciones relativas a una frecuencia minima
“Sperada > | y un grupo de celdas con una frecuencia esperada <5 inferior al 20%.



términos absolutos son el quimico, el sector de la madera y el mueble y el de los
elementos de transporte. Las empresas del sector agroalimentario, piel y calzado, textil-
confeccién y siderometalirgico presentan unos tamafios mas intermedios de
exportacion; mientras que los sectores de minerales diversos, productos electronicos o el
del papel y artes graficas tienden, ligeramente, a concentrar sus empresas en los tramos

inferiores del volumen de exportacion total.

Tabla 11. Distribucién de exportadores por sectores y volimenes de exportacion (en %).

SECTOR EXPORTACION (Millones ptas.)
0-50 50-100 100-200 | 200-600 | 600-1.000( > 1.000 TOTAL
Agroalimentario 11,1 - 11,1 55,6 - 22,2 2.1
Quimico 14,1 12,0 15,2 18,5 13,0 27,2 21,5
Piel y calzado 7.9 21,1 28,9 15,8 5.3 21,1 8,9
Madera y mueble - 20,0 - 40,0 - 40,0 1,2
Papel y artes graficas 19,4 22,2 19,4 16,7 8,3 13,9 8.4
Textil-confeccién 21,3 16,9 13,5 24,7 10,1 13,5 20,8
Siderometaltrgico 11,9 19,4 19,4 25,4 9,0 14,9 15,7
Minerales diversos 39,1 13,0 8,7 26,1 - 13,0 54
Prod. electrénicos 34,3 11,4 20,0 22,9 29 8.6 8.2
Elementos transporte 8,8 2,9 17,6 29,4 8,8 32,4 7.9
TOTAL 17,5 15,0 17,1 23,1 8,4 18,9 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del ICEX-92. 428 casos vilidos.

3.  PARTICIPACION DEL CAPITAL EXTRANJERO EN LAS

EXPORTADORAS CATALANAS

En la base también se dispone de informacién relacionada con la posible participacion
del capital extranjero en las empresas exportadoras catalanas. A nuestro modo de
entender, dicha presencia del capital extranjero puede influir en el cardcter de la empresa
exportadora. Asi, le puede facilitar el conocimiento del mercado exterior al cual vas a

dirigir sus productos, accediendo mas facilmente a los canales de distribucion en el .




exterior. En definitiva, la participacién extranjera puede condicionar la actividad en el

extranjero de una empresa catalana.

En la tabla 12 se distribuyen los 428 exportadores catalanes segun el porcentaje de
participacion extranjera en su capital. Destaca que para un 74,3% de exportadores
catalanes no presenta en su capital participacién extranjera; sin embargo, un 15,7%

presentan una participacion que supera el 75%.

Tabla 12. Distribucién exportadores segin participacién extranjera.

% DE CAPITAL EXTRANJERO N° de empresas %
Nula participacién | 318 74,3

1-25 11 2,6

26-50 10 2,3

51-75 10 2,3

76-100 67 15,7

NS/NC 12 2,8
TOTAL 428 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de empresas catalanas del ICEX-92,

Puede ser relevante determinar si hay alguna relacién entre el sector de actividad de la
empresas y la participacion del capital extranjero en las mismas. En la tabla 13 se
presenta el numero de agentes exportadores por tramos de participacion extranjera en el
capital cuando se tiene en cuenta el sector al que pertenece la empresa. Como se puede
observar, aunque sin poder llegar a determinar el grado de dependencia estadistica que
parece existir entre ambas variables, participacion extranjera en el capital y sector8,
cabria hablar de una cierta variabilidad en la distribucién segln el sector de actividad

que se considere. Asi, si bien en la mayoria de sectores predominan las empresas que no

El test de la Chi Cuadrado no se puede utilizar para contrastar la hipétesis de independencia entre ambas
Variables a] no cumplirse, simultdneamente, las condiciones relativas a una frecuencia minima esperada
S . e

Lyun grupo de celdas con una frecuencia esperada <5 inferior al 20%.
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presentan ninguna participacidn extranjera en su capital, destacan el sector |
* agroalimentario, el sector quimico y el sector de elementos de transporte como aquellos
sectores donde hay un porcentaje de empresas, superior al promedio general, con una
participacion extranjera que supera el 76%. En el ultimo sector considerado, el de
elementos de transporte, también se puede destacar el porcentaje de exportadoras
catalanas que presentan una participacién extranjera en su capital entre el 50-75% (en

concreto, un 12,1%) cuando a nivel de toda la muestra el porcentaje no alcanza el 2,5%.

Tabla 13. Distribucion de exportadores por sectores y participacion extranjera (en %).

SECTOR % PARTICIPACION EXTRANJERA EN EL CAPITAL | TOTAL
0 1-25 26-50 51-75 76-100 -
Agroalimentario 55,6 11,1 - - 33,3 2,2
Quimico 65,1 3,5 8,1 - 23,3 20,7
Piel y calzado 974 2,6 - - - 9,1
Madera y mueble 80,0 20,0 - - - 1,2
Papel y artes gréficas 70,6 5,9 2,9 5,9 14,7 8,2
Textil-confeccion 38,6 1,1 1,1 1,1 8,0 212
Siderometaltirgico 78,8 1,5 - 3,0 16,7 15,9
Minerales diversos 81,8 4.5 - - 13,6 5.3
Prod. electrénicos 80,0 - 2,9 29 14,3 8,4
Elementos transporte 48,5 - - 12,1 394 7.9
TOTAL 76,4 2,6 2,4 2,4 16,1 100,0

Fuente: elaboracion propia a partir de la muestra de exportadores catalanes del [CEX-92. 416 casos vilidos.

De igual forma, se puede analizar si hay alguna relacion entre la participacion extranjera
en el capital y el tamafio de la empresa (como se ha realizado anteriormente,
consideramos la plantilla de la empresa como indicador del tamafio). En ningtn caso se
puede hablar del nivel de independencia con validez estadistica pues, como ocurria
anteriormente, no se cumplen las condiciones para poder aplicar el contraste de la Chi-

cuadrado. De todas formas, analizando los porcentajes que aparecen cuando se relaciona
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